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1 Suomi tarvitsee toimivampia kansainvälistymispalveluita 
Vuonna 2011 perustettua Team Finland hanketta on kritisöity epämääräisenä ja sir-
paleisena kokonaisuutena, joka ei ole onnistunut tuomaan parempaa palveluntarjon-
taa maailmalle haluaville suomalaisyrityksille. (Hallamaa, 2016. Sekavaksi ja sirpa-
leiseksi kritisoitu Team Finland -verkosto remonttiin.)   
Hallitus aikookin nyt lakkauttaa sekavan Team Finlandin ja kaavailee innovaatiorahoi-
tuskeskus Tekesin ja pk-yritysten kansainvälistymistä tukevan Finpron yhdistämistä. 
Nimeksi kaavaillaan tulevaksi Business Finland. (Ahosniemi, 2017. Hallitus lakkauttaa 
sekavan Team Finlandin.) 
Myös Jyväskylän seudun kehitysyhtiön toiminta ajettiin alas 2017 vuoden aikana. 
Taustalla syinä on se, että yrittäjät ovat olleet tyytymättömiä palveluiden hintoihin ja 
huonoihin tuloksiin jo pitkään. (Seppälä, 2016. Omistajakunnat lakkauttamassa kehit-
tämisyhtiö Jykesin.) 
Kansainvälistyminen ja kansainvälistymispalvelut, eivät ilmiönä ole uusia. Kuitenkin 
yrittäjien tyytymättömyys nykytilanteeseen ja Suomen orastava kasvu-ura tekevät 
tutkittavasta aiheesta hyvinkin ajankohtaisen. Suomen talous on lopultakin palaa-
massa takaisin kasvu-uralle, mutta kehitys jää edelleen jälkeen muun euroalueen ke-
hityksestä. Suomen vienti ei ole juuri kasvanut vuoden 2011 jälkeen, nyt viennin en-
nustetaan kuitenkin vihdoin kääntyvän pieneen kasvuun. (Suomi on palaamassa 
kasvu-uralle. 2016.) 
Opinnäytetyön tavoitteena on saada tietoa kasvuyritysten kansainvälistymishakui-
suudesta ja tutkia, kuinka paljon ja mihin käyttötarpeisiin kansainvälistymispalveluita 
käytetään. Kasvun Roihu Oy on yritys, joka tarjoaa pk-yrityksille apua kasvuun ja kan-
sainvälistymiseen. Grow to Market on Kasvun Roihu Oy:n kansainvälistymispalvelu, 
jonka tarkoituksena on edistää konkreettisesti kansainvälistymistä tietyllä kohde-
markkina-alueella. Tutkimuksen tavoitteena on selvittää millaisia kansainvälistymis-
palveluita kasvuyritykset haluavat ja miten Grow to Market vastaa yritysten tarpee-
seen.  
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Kasvu Open on Suomen suurin kasvuyrittäjyystapahtuma. Kyselyn tarkoituksena on 
selvittää, mihin käyttötarkoitukseen kasvuyritykset ovat käyttäneet kansainvälisty-
mispalveluita ja kuinka tyytyväisiä yritykset ovat palveluihin. Tämän lisäksi selvitetään 
kansainvälistymiseen liittyviä kohdemarkkinamaita, sekä suomalaisyritysten kansain-
välistymisen haasteita ja vahvuuksia. Tutkimus on ajankohtainen, sillä Kasvu Open fi-
nalistiyritysten kansainvälistymistä ei ole systemaattisesti tutkittu aiemmin. Tutkimus 
on myös erittäin ajankohtainen siksi, että viimeisen viiden vuoden aikana valtionra-
hoitteiset kansainvälistymispalvelut on saanut avoimesti paljon huonoa palautetta.  
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2 Kasvun Roihu Oy ja Kasvu Open   
Opinnäytetyön toimeksiantaja on Kasvun Roihu Oy. Opinnäytetyön tekijä on suoritta-
nut opintoihinsa liittyviä projektitöitä Kasvun Roihulla Syksyn 2016 ja kevään 2017 ai-
kana. Tarve tutkimuksen tekemiseen konkretisoitui tänä aikana. Kasvun Roihu Oy on 
järjestänyt Kasvu Openin tapahtumia jo usean vuoden ajan. Kasvu Open yritysten 
kansainvälistymistä ei ole vielä aikaisemmin tutkittu tarkemmin. 
  
Kasvun Roihu Oy yrityksenä 
Kasvun Roihu Oy tarjoaa suomalaisille pienille, sekä keskisuurille yrityksille palveluita 
kasvuun ja kansainvälistymiseen. Yritys on perustettu vuonna 2009 ja nyt vuonna 
2017 tiimissä työskentelee 10 henkilöä.  Henkilökunta on osaavaa ja motivoitunutta. 
Myös yrityksen toiminassa kasvu nähdään tärkeänä osana ja kansainvälistä toimintaa 
tapahtuu koko ajan enemmän. Kasvun Roihun liiketoiminta tiivistyy neljään palve-
luun, jotka ovat Kasvu Open, Grow to Market, Roihu Broker ja Roihu Growth. Tässä 
opinnäytetyössä keskitytään Kasvu Openiin ja Grow to Market palveluihin ja ne ava-
taan omissa kappaleissaan. (Kasvun Roihu yrityksenä.) 
 
Kasvu Open  
Kasvu Open on Suomen suurin yritysten kasvun sparrausohjelma, joka auttaa mak-
sutta kasvuhaluisia yrityksiä heidän kasvusuunnitelmiensa pohjalta. Kasvu Open on 
yhdistelmä sparrausta ja kilpailua, sillä kasvunäkymiltään potentiaalisimmat yritykset 
etenevät valtakunnallisiin sparrauspäiviin ja lopulta finaalitilaisuuteen saakka. Kas-
vuohjelmia eli kasvupolkuja järjestetään alueellisesti koko suomessa Pääkaupunki-
seudulta Lappiin saakka. Kauden 2017 Kasvu Openissa toimiala- tai aluekohtaisia kas-
vupolkuja oli 27 kappaletta. Yhteensä hakemuksia kasvupolkuihin tuli 1295 kappa-
letta, 839 eri yritykseltä. Hakeneista yrityksistä 420 yritystä sai maksutonta kasvun-
sparrausta kiitoratapäivistä ja eteni Kasvu Openin finaaliin saakka. (Mikä on Kasvu 
Open?) 
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Kasvu Open Kasvajat raportti 2017 
Opinnäytetyö toteutettiin osana Kasvun Roihu Oy:lle ja Kasvu Openille tehtyä Kasvu 
Open Kasvajat 2017 raporttia. Kasvajat raportissa tutkitaan Kasvu Openin finalistiyri-
tysten kasvuhakuisuutta, kasvun tavoitteita ja tyytyväisyyttä Kasvu Openiin. Tänä 
vuonna tutkimuksessa kerättiin ensimmäisen kerran laajemmin tietoa yritysten kan-
sainvälistymishakuisuudesta ja yritysten tyytyväisyydestä kansainvälistymispalvelui-
hin. Opinnäytetyö toteutettiin, koska Kasvu Open finalistiyritysten kansainvälisty-
mistä haluttiin tutkia vielä tarkemmin omana tutkimuksenaan. Kasvu Open Kasvajat 
raportti 2017, jonka opinnäytetyön tekijä on toteuttanut, löytyy liitteenä työstä (kts. 
liite 2.) (Kasvu Open -Uutiset.) 
 
Grow to Market  
Kasvun Roihu Oy:n kansainvälistymispalvelu Grow to Market on yrityksille suunnattu 
helppo ja kustannustehokas keino pistää kansainvälistyminen alulle tai vauhdittaa 
sitä. Grow to Market on 4-5 päivän matka valikoituun kohteeseen, jossa yritykset 
pääsevät kasvattamaan verkostoa ja löytämään partnereita, jotka auttavat jatkossa 
tuotteen tai palvelun lanseeraamista kohdemaassa. Verkostot ja partnerit antavat 
yrityksille matkan aikana rehellisen ja yksityiskohtaisen kuvan maan taloudesta, sen 
markkinasta ja yrityskulttuurista. Osallistujat pääsevät myös kehittämään ja selkeyt-
tämään kansainvälistymissuunnitelmiaan paikallisten sekä suomalaisten ammattilais-
ten kanssa. Matkan aikana yrityksen edustaja osallistuu muiden samassa tilanteessa 
olevien yritysten kanssa kasvuyrittäjyyden työpajoihin, jossa on paikallisia asiantunti-
joita apuna. Samoin matkalla osallistutaan businessmessuille tai -tapahtumaan, jol-
loin osallistuja pääsee tutustumaan yhä tarkemmin paikalliseen yrityskulttuuriin. 
(Kasvu Open, Grow to Market.) 
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3 Tutkimusasetelma 
Tutkimusasetelmalla määritellään opinnäytetyössä se, mitä työssä aiotaan tehdä. Eli 
mikä on tutkimusongelma ja mitä ovat ongelmasta johdetut tutkimuskysymykset. 
Millä keinoin itse ongelma ratkaistaan, sekä mitä aineistonkeruumenetelmiä ja mitä 
analyysimenetelmiä kerätystä materiaalista käytetään (Kananen 2015, 85). Tutkimuk-
sen tavoitteena oli selvittää millaisia kansainvälistymispalveluita pk-yritykset halua-
vat ja miten Kasvun Roihu Oy:n nykyinen tuote Grow to Market soveltui markkinaan. 
Tutkimusongelmaan päädyttiin, koska valtiorahoitteisten kansainvälistymispalvelui-
den tarjoajat ovat saaneet paljon palautetta niiden tehottomuudesta ja sekavuu-
desta. 
 
3.1 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset 
Opinnäytetyön tutkimusongelma on ”Julkiset kansainvälistymispalvelut eivät palvele 
kasvuyrityksiä parhaalla mahdollisella tavalla.”  
 
Tämän tutkimusongelman pohjalta on laadittu kolme tutkimuskysymystä: 
Onko suomalaiset kasvuyritykset tyytyväisiä nykyiseen kansainvälistymispalveluiden 
tarjoamaan? 
Minkälaisia kansainvälistymisen haasteita ja vahvuuksia suomalaisilla kasvuyrityksillä 
on? 
Minkälaisille kansainvälistymispalveluille kasvuyritykset näkevät tulevaisuudessa yhä 
enemmän tarvetta?  
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3.2 Tutkimuksen toteutus 
Aineistonkeruumenetelmänä sähköinen kysely 
Tutkimusmenetelmillä ratkaistaan opinnäytetyön tutkimusongelma. Menetelmä on 
sääntö, menettelytapa tai keino, jolla tuodaan ongelmaan ratkaisu. Tavoitteena tutki-
muksessa on tuottaa luotettavaa tietoa, johon ratkaisut voidaan perustaa. (Kananen 
2015, 65.) 
Kanasen (2015, 64) mukaan aineistonkeruumenetelmällä kerätään asetetuille tutki-
muskysymyksille tarvittavaa tietoa. Keruumenetelmät vaihtelevat tutkimusotteen 
mukaan.   
Tämän opinnäytetyön tutkimusmenetelmä on määrällinen tutkimus eli kvantitatiivi-
nen tutkimus. Valinta perustuu siihen, että Kanasen (2015, 73) mukaan määrällinen 
tutkimus pyrkii yleistämään ja se perustuu jo olemassa oleviin teorioihin. Kvantitatii-
vinen tutkimus edellyttää sitä, että ilmiö tunnetaan ja sen taustalta löytyy ilmiöitä se-
littävä teoria, teorioita ja esiymmärrys ilmiöstä (Kananen 2015, 73). 
Kanasen (2015, 73) mukaan, määrällinen tutkimus toteutetaan useimmiten kyselyllä, 
jolla tutkimusaineisto kerätään.  Tämän perusteella kvantitatiiviseen tutkimukseen 
valittiin sähköinen kysely, joka hyväksytettiin myös toimeksiantajalla ennen julkaise-
mista. Tällä pyrittiin selvittämään Kasvu Openiin osallistuneiden kasvuyritysten haluk-
kuutta kansainvälistymiseen, kansainvälistymispalveluiden käyttöasteita ja millaisia 
kansainvälistymispalveluita markkinaan kaivataan.  
Kysely lähetettiin 420 yritykselle. Kyselyyn vastasi touko-kesäkuun aikana 128 Kasvu 
Openin finalistiyritystä, ja kyselyn tuloksia on tulkittu myöhempänä.  
Analyysimenetelmä 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tulee selvittää määriä, riippuvuuksia ja syyseurauksi. 
Tilastollisessa päättelyssä lähdetään siitä, että saadut tulokset tulisi voida yleistää 
koskemaan perusjoukkoa, josta havaintoyksiköt on poimittu. Saatujen tulosten tilas-
tolliset jakaumat tulee toistua ja vastata perusjoukon jakaumia. (Kananen 2008, 51.) 
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Tilastollisessa päättelyssä tuodaan esille tutkimusongelman kannalta oleelliset ja-
kaumaluvut, joita käytetään tulosten yleistämiseksi perusjoukkoon. Yksinkertaiseim-
millaan tulokset tuodaan esille taulukkomuodoissa suhteellisina osuuksina eli pro-
sentteina, jolloin jakauman oletetaan vastaavan ilmiötä myös perusjoukossa. (Kana-
nen 2008, 52.) Opinnäytetyön tulokset on tuotu esille kuvioiden avulla ja lisäksi ku-
viot on tulkittu sanallisesti. Kanasen (2008, 54) mukaan, pelkkien prosenttilukujen lu-
etteleminen on kuitenkin puuduttavan yksitoikkoista, siksi tekstissä on pyritty käyttä-
mään myös kielellisiä kevennyskeinoja.  
 
3.3 Tutkimuksen luotettavuus  
Tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa mahdollisimman luotettavaa ja totuudenmu-
kaista tietoa. Luotettavuuden arvioinnissa käytetään validiteetti- ja reliabiliteettikä-
sitteitä, jotka tarkoittavat luotettavuutta. Validiteetti tarkoittaa sitä, että tutkimuson-
gelman kannalta tutkitaan oikeita asioita ja reliabiliteetissa erotellaan useita alaluoki-
tuksia. (Kananen 2008, 79.)  
Jotta kyselyssä kysytään oikeita asioita tutkimuksen kannalta, vahvistettiin kysely toi-
meksiantajalla ennen sen julkaisemista. Populaation otannaksi valikoitui Kasvu Open 
finalistiyritykset, jotka toimeksiantaja ja opinnäytetyön tekijä kokivat vastaamaan il-
miön perusjoukkoa. 
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4 Kasvuyrityksen kansainvälistyminen 
Pienet ja keskisuuret yritykset määritellään yrityksiksi, joissa on vähemmän kuin 250 
työntekijää ja vuosiliikevaihto on enintään 50 miljoonaa euroa tai taseen loppu-
summa on enintään 43 miljoonaa euroa. Yritysten on myös täytettävä määritelty pe-
ruste riippumattomuudesta. (Pk-yrityksen määritelmä. Tilastokeskus.) 
Pieneksi yritykseksi määritellään yritykset, joiden palveluksessa on alle 50 työntekijää 
ja jonka vuosiliikevaihto tai taseen loppusumma on enintään 10 miljoonaa euroa ja 
jotka täyttävät määritellyn perusteen riippumattomuudesta. (Pk-yrityksen määri-
telmä. Tilastokeskus.) 
Riippumattomia yrityksiä ovat ne, joiden pääomasta tai äänivaltaisista 
osakkeista 25 prosenttia tai enemmän ei ole yhden sellaisen yrityksen 
omistuksessa tai sellaisten yritysten yhteisomistuksessa, joihin ei voida 
soveltaa joko PK-yrityksen tai pienen yrityksen määritelmää. (Pienet ja keskisuuret 
yritykset määritelmä. Tilastokeskus.)    
Kasvuyrityksiä ovat taas EU:n ja OECD:n määritelmän mukaisesti yritykset, jonka läh-
tötyöllisyys on vähintään 10 henkeä ja seuraavan kolmen vuoden aikana työllisyyden 
keskimääräinen vuosikasvu on yli 20 prosenttia. Puhekielessä taas kasvuyrityksellä 
tarkoitetaan usein kuitenkin laajempaa yritysjoukkoa. (Työ- ja elinkeinoministeriö, 
kasvuyritykset.) Tässä opinnäytetyössä kasvuyrityksistä puhutaan kansankielellä.  
Suomessa on 283 805 yritystä, jos maa-, metsä- ja kalatalous poisluetaan laskuista. 
Suomalaisista yrityksistä prosentuaalisesti 99,8% on PK-yrityksiä. Keskisuuria yrityksiä 
on 0,9%, pienyrityksiä 5,5% ja mikroyrityksiä jopa 93,4%. Mikroyritykset työllistävät 
1-9 henkilöä.  (Yritysrekisteri 2015, Tilastokeskus.) 
Kansainvälistyminen on keskeinen väylä kasvulle ja pk-yritykset ovat sisäistäneet tä-
män näkökulman yhä paremmin ja paremmin (Pk-yritysbarometri, 2017). Osa yrityk-
sistä on myös niin sanottuja Born globals -yrityksiä. Yritystä on siis rakennettu alusta 
asti globaaliksi ja samoin yrityksen johto, sekä henkilökunta on valittu niin, että he 
pärjäävät kansainvälisessä liiketoiminnassa. (Salonen 2007, 123.) Jo 22 prosenttia pk-
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yrityksistä harjoittaa kansainvälistä liiketoimintaa. Tämä tarkoittaa sitä, että Suo-
messa on noin 62 000 pk-yritystä, jotka vievät tavaroita tai palveluja ulkomaille tai 
harjoittavat muuten liiketoimintaa ulkomailla. Määrä on ollut nousussa. (Pk-yritysba-
rometri 2017.) 
Yritykset, jotka ovat voimakkaasti kasvuhaluisia erottuvat joukosta selkeästi. Yli 50 
prosenttia niistä yrityksistä hakee kasvua kansainvälisiltä markkinoilta. Kansainvälis-
tymisen edistäminen siis tukee suoraan yritysten kasvua ja työllisyyttä. (Pk-yritysba-
rometri 2017.) 
Yli puolella jo kansainvälistyneistä yrityksistä viennin osuus on yli 10 prosenttia koko 
liikevaihdosta, ja se myös muodostaa merkittävän osan koko liiketoiminnasta. 22 
prosentilla yrityksistä viennin osuus on yli puolet kokonaisliikevaihdosta ja on siten 
yrityksen ensisijainen liikevaihdon lähde. (Pk-yritysbarometri 2017.) 
Pk-yrityksille kansainvälistyminen on merkittävä harppaus kohti uutta. Meneminen 
uusille markkina-alueille edellyttää halua ottaa riskejä sekä mahdollisuutta uusiin ra-
hoitusjärjestelyihin. Pienet ja keskisuuret yritykset vievät tuotteitaan ja palveluitaan 
yleisimmin laskua vastaan ilman luottovakuutusta. 65 prosenttia pk-yrityksistä on 
tehnyt näin. Onneksi määrä on ollut viime vuosien aikana kuitenkin laskussa. (Pk-yri-
tysbarometri 2017.) 
Kaikista pk-yrityksistä noin 23% harjoittaa kansainvälistä toimintaa ja suoraa vientiä. 
Suomen Yrittäjien pk-yritysbarometrin (1/2017). Kasvuyrityksistä kansainvälisillä 
markkinoilla toimii taas Kauppalehden kasvuyrityskyselyn perusteella 39 prosenttia. 
(Pietarila, 2017. Kauppalehti.) 
Kasvuhakuisista yrityksistä noin puolet ennakoi viennin kasvavan seuraavan vuoden 
aikana. 15 prosenttia kaikista yrityksistä odotti viennin kohenemista, joka on hieman 
harvempi kuin vuosi sitten. Kasvuhakuisista yrityksistä puolet aikoivat kasvattaa pa-
nostaan kansainvälistymiseen. Pk-yrityksiltä kysyttiin toiveita ja tarpeita, joilla kan-
sainvälisten osaajien rekrytointia voitaisiin nopeuttaa. Kärkitoiveeksi muodostui 
työnantajan näkökulmasta koottu tietopaketti kansainväliseen rekrytointiin liittyen. 
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Yritykset kaipasivat myös Suomessa asuvien kansainvälisten osaajien tavoittamiseen 
apua. (Tiedote, Työ- ja elinkeinoministeriö.) 
Monien suomalaisten yritysten kansainvälistyminen tai kansainvälinen liiketoiminta 
nähdään nykyään melko arkipäiväisenä osana yrityksen toimintaa. Nykyään mark-
kina-alueena toimii koko maapallo. Etenkin vuonna 1995 pääsy Euroopan unionin si-
sämarkkinoille poisti monia käytännön esteitä kaupankäynnissä ja vaikutti ajatteluta-
paan kansainvälisestä liiketoiminnan harjoittamisesta. (Pirnes, Kukkola 2002, 7.) 
Suomi on pienenä kansantaloutena riippuvainen yritysten viennistä ja kansainvälisty-
misestä. Globaalikilpailu tuo yrityksille haasteita ja suomalaiset yritykset ovat myös 
entistä haavoittuvaisempia. Se tarjoaa kuitenkin myös monia mahdollisuuksia. (Vah-
vaselkä 2009, 15.) 
Pk-yritykset ovat suomessa merkittävä osa talouden kehittämistä. Kansainvälistymi-
nen on pk-yrityksille usein kova osaamisen haaste, sillä vastuu ja päätöksenteko ovat 
usein ylimmän johdon tai omistajan harteilla. Kasvupotentiaalia omaavat kotimarkki-
nan yritykset, kasvuhaluiset yritykset ja uudet yritykset ovat yleensä erilaisten vien-
ninedistämispalveluiden kohteena. Siksi kansainvälistymistä tarkastellaan pk-yritys-
ten näkökulmasta. (Vahvaselkä 2009, 15,16.) 
Yritykset voivat kansainvälistyä viemällä tuotteita ulkomaille, eli harjoittaa vientitoi-
mintaa. Yritys voi kuitenkin kansainvälistyä myös tuomalla raaka-aineita, komponent-
teja tai myytäviä tuotteita. Vienti- ja tuontitoimintaa usein korostetaan, sillä ne ovat 
toistensa peilikuvia. (Kananen 2010, 11.) 
 
4.1 Kansainvälistymisen syyt  
Kansainvälistymisen syyt ovat usein moninaisia. Yritykselle ulkomaille lähtö voi olla 
pitkän ajan harkinnan tulos, toiselle taas se on pelkkä päähänpisto, sattuma tai vii-
meinen oljenkorsi toiminnan jatkamiselle. (Kananen 2010, 11.) Myös Pirneksen ja 
Kukkolan (2002, 89) mukaan suomalaisten yritysten viennin käynnistämisen selkeä 
syy on kotimarkkinoiden rajallisuus. Suomen viiden miljoonan asukkaan markkina-
alue ei mahdollista suurta ostovoimaa. 
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Tutkimuksissa ja haastatteluissa nousee usein paljon erilaisia syitä kansainvälistymi-
seen. Kaikki kansainvälistymisen motiivit voidaan kuitenkin pitkällä tähtäyksellä ki-
teyttää yrityksen kasvun ja tuloksen turvaamiseen. Kansainvälistymisellä luonnolli-
sesti tavoitellaan mahdollisimman monia etuja, mutta se asettaa yritykselle myös 
yhtä paljon vaatimuksia ja haasteita. Nämä vaatimukset ja haasteet voidaankin ki-
teyttää yhdeksi vaatimukseksi: Kansainvälistymissuunnitelma ja yrityksen toiminta 
tulee olla kansainvälistä tasoa. (Äijö 2001, 15.) 
Äijön (2008, 38) mukaan kansainvälistymisen syyt jaotellaan usein työntö- ja vetote-
kijöihin. Työntötekijät tarkoittavat vaikeuksia kotimaan markkinoilla, jotka työntävät 
yrityksen etsimään parempia mahdollisuuksia muualta. Vetotekijät taas tarkoittavat 
usein parempia ja mielenkiintoisempia mahdollisuuksia ulkomaan markkinoilla.  
Yhteenvetona 2000-luvulla tehtyjen kyselytulosten mukaan kansainvälistymishalut 
voidaan kiteyttää kolmeen pääsyyhyn: Työntötekijänä markkinoiden pienuus, vähäi-
nen kasvu ja kova kilpailu. Vetotekijänä kansainvälisten markkinoiden kasvu, kysyntä 
ja koko. Toisena pääsyynä johdon halu kansainvälistymiseen, sekä yrityksen osaami-
nen. Kolmantena asiakkaan, toimittajan tai partnerin kautta syntynyt apu tai impulssi 
kansainvälistymiseen. (Äijö 2008, 38.) 
Kyselyiden vastauksissa korostetaan myös usein erilaisia erinomaisuustekijöitä, kuten 
tuotteen tai palvelun ainutlaatuisuus, kohdemarkkinoiden tuntemus tai henkilöstön 
osaaminen. Nämä tekijät tuskin kuitenkaan ovat kansainvälistymisen pääsyitä. (Äijö 
2008, 38.) 
Kansainvälistymisen avulla voidaan myös vähentää riippuvuutta kotimaan liiketoi-
minnasta rakentamalla yritykselle toinen tukijalka, joka auttaa vähentämään riippu-
vuutta suhdanteista (Josek, Miksi yrityksen kannattaa kansainvälistyä? n.d). Myös Ka-
nasen (2010, 17) mukaan yrityksen toiminnan hajottaminen usealle markkina-alu-
eelle pienentää riskiä, mikäli yritys toimii eri kehitysvaiheessa olevilla markkinoilla.  
Uusien markkinoiden tarve on nousemassa mahdollisuudesta välttämättömyydeksi, 
eli yhä useammalle yritykselle kansainvälistyminen ei ole enää vain mahdollisuus 
vaan pakon sanelema tilanne. (Pirnes, Kukkola 2002, 89.) 
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4.2 Kansainvälistymisen esteet  
Kohdemarkkinoilla voi olla riittävästi kysyntää, mutta niin sanotut rajaesteet voivat 
vaikeuttaa vientiä tai tehdä siitä mahdotonta. Rajaesteet jaetaan keinotekoisiin ja 
luonnollisiin esteisiin. Keinotekoisia esteitä ovat valtioiden luomat maahantuonnin 
esteet, kuten tullit, kiintiöt, määräykset ja kansalliset standardit. Luonnollisia esteitä 
ovat kulttuuriin, tapoihin, tottumuksiin ja kohdemaan sijaintiin liittyvät asiat. (Kana-
nen 2010, 19.) 
Ulkomaisille markkinoille pyrkivä yritys kohtaa myös lukuisia markkinoille pääsyn es-
teitä. Markkinoille pääsyn esteitä on esimerkiksi kuljetuskustannukset, kaupan ja in-
vestointien esteet, markkinoita koskevan tiedon ja kokemuksen puuttuminen, alhai-
sesta alkuvolyymista johtuvat korkeat yksikkökustannukset, yrityksen tuntematto-
muus ja ulkomainen imago. Näiden esteiden voittaminen vaatii yritykseltä aikaa ja ra-
haa. Yleistämällä voidaankin todeta, että jokaisella uudella tulokkaalla on myötäsyn-
tyinen kustannushaitta verrattuna jo markkinoilla toimiviin kilpailijoihin. (Äijö 2001, 
17.) 
Tuominen ja Kuulasmaa (2011, 122) ovat listanneet keskeiset ongelmat tai haasteet, 
jotka ovat haastateltujen mielestä vaikeuttaneet suomalaisten kansainvälistymistä 
viime vuosina ja vuosikymmeninä: 
1. Suunnannäyttäjiä on valitettavan vähän 
2. Meillä on korkea kynnys kasvaa ja kansainvälistyä  
3. Luulemme itsestämme liikoja ja ilman perusteita 
4. Suhtaudumme epäonnistumiseen poikkeuksellisen kielteisesti  
5. Kansainvälinen verkostomme ei ole vahva  
6. Suomalainen rahoituskulttuuri ja asenne siihen 
7. Emme tartu mahdollisuuksiin riittävän nopeasti ja rohkeasti  
8. Olemme huonoja pitämään ääntä itsestämme  
9. Emme pidä myymisestä 
10.  Emme ajattele tarpeeksi suuresti ja kunnianhimoisesti 
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Monien eri tutkimustulosten antama kuva suomalaisyritysten puutteista ja kansain-
välisten markkinoiden vaikeuksista voidaan Äijön (2008, 49) kiteyttää seuraaviin teki-
jöihin: suomalaisten yritysten tuntemattomuus, eli kilpailijoilla on valmiiksi vakiintu-
neemmat ja luottamuksellisemmat suhteet asiakkaisiin. Toiseksi puutteellinen tietoi-
suus markkinasta, sen kilpailusta, jakelusta ja kulttuurista. Kilpailijat ja paikalliset tun-
tevat markkinan paremmin. Kolmanneksi puutteet resursseissa, kuten henkilöstön 
kielitaidossa, kansainvälisessä kokemuksessa, markkinointiosaamisessa ja rahoituk-
sen riittämättömyys. Neljänneksi yleiset hankaluudet ulkopuolisella toimijalla. Esi-
merkiksi pitkä etäisyys markkinoista, kilpailijoiden vastatoimet ja erilaiset kaupan es-
teet tai lainsäädännölliset esteet. (Äijö 2008, 49.) 
Vientikoulutuksen kannatusyhdistyksen tilaama ja Top trainers Finlandin toteutta-
man selvityksen (2007, 37) perusteella yritykset kokevat tarvitsevansa apua kansain-
välistymisessä seuraavissa asioissa. Liiketoiminnan käytännön tuki markkinoilla, eli 
asiakkaiden löytäminen ulkomaisilta markkinoilta, jakelu- ja myyntikanavien kehittä-
minen, suhteiden rakentaminen paikallisiin toimijoihin, yhteistyön kehittäminen, 
viestintä, myynninedistäminen, myyntityö ja myyntineuvottelut. Sekä johdon, että 
henkilöstön osaamisen kehittäminen, käytännön toteuttaminen strategioissa, starte-
gisen ajattelun ja suunnittelun kehittäminen. Tiedonhankinta, esimerkiksi paikallisista 
liiketoimintatavoista, markkinatutkimuksista, tiedonkeruusta, segmentointi ja kohde-
markkinoiden valitseminen.  
 
4.3 Kansainvälistymisen edellytykset  
Kansainvälistä toimintaa pohdittaessa on kiinnitettävä huomiota muutamaan perus-
tekijään. Kansainvälisille markkinoille tulee mennä kokonaisvaltaisella strategialla. 
Markkinoilletulostrategia tulisi suunnitella ihannetapauksessa useampi vuosi eteen-
päin, pyrkimällä ennakoimaan toimintaympäristön muutoksia. Vaihtoehtoisten muu-
tosmahdollisuuksien hahmottaminen ja ennakointi ovat erittäin tärkeitä asioita no-
peasti muuttuvassa toimintaympäristössä. Tällöin yrityksillä on helpompaa sopeutua 
muutoksiin, mikäli ne on pystytty ennakoimaan. (Laukkanen 2007, 216.) 
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Kun päätös kansainvälistymisestä tehdään, on seuraavaksi päätettävää strategisista 
komponenteista ja niissä noudatettavista strategioista.  operaatiomuodosta kysyn-
nän ja tarjonnan kohtaamisesta. Operaatiomuodosta, eli kysynnän ja tarjonnan koh-
taamisesta. Tuotestrategiasta, jossa ratkaistaan esimerkiksi kysymykset tuotteiden 
sopeuttamisesta tai standardoinnista ja markkinastrategiasta, jossa päätetään mark-
kina-alueet ja niihin liittyviä tavoitteita. (Pirnes, Kukkola 2002, 64.)  
Kansainvälistyttäessä myös kriittinen resurssianalyysi on tärkeä osa. Yrityksen on sel-
vitettävä, onko heillä tuotteita tai palveluita, jolla on kysyntää kansainvälisillä markki-
noilla. Onko yrityksen tuotantokapasiteetti riittävä ja onko henkilökunnalla riittävä 
osaaminen kansainväliseen liiketoimintaan. On myös kysyttävä, millainen on yrityk-
sen taloudellinen tilanne ja mitä mahdollisia rahoituslähteitä aiotaan käyttää apuna. 
Kriittinen analyysi antaa hyvän pohjan kansainvälisen markkinoilletulostrategian 
suunnittelulle ja toteutukselle. (Laukkanen 2007, 216.) 
Kun kansainvälisille markkinoille suunnitellaan laajentumista, on yrityksellä oltava 
kristallin kirkkaana käsitys siitä, että mihin menestys voidaan perustaa. Onnistumi-
seen ei riitä, että toimii kaikessa parhaalla mahdollisella tavalla tai yhtä hyvin kuin kil-
pailijat. Jotta yritys pystyy voittamaan markkinoille pääsyn esteet, on oltava jossakin 
asiassa tai joissakin suhteissa vielä parempi kuin muut ja tätä paremmuutta on osat-
tava hyödyntää oikein. (Äijö 2001, 16.)  
Tuomisen ja Kuulasmaan (2011, 27) mukaan yksinkertaisin ja lyhyin kansainvälisty-
misteoria on: ”Menestyäkseen kansainvälisesti ihmisen, tuotteen tai palvelun tulee 
olla tavoitellun kohderyhmän mielestä hyvä ja kiinnostava.”. Jos on hyvä mutta ei 
kiinnostava, muuttuu vain osaksi massaa, jossa on tuhansia hyviä. Jos yritys on taas 
kiinnostava, muttei kovin hyvä, on mahdollista saavuttaa hetkellistä huomiota vas-
taamalla johonkin nopeaan tarpeeseen. Tällaisella menestyksellä on kuitenkin uh-
kana haihtua nopeasti. (Tuominen, Kuulasmaa. 2011, 27.)  
Kansainvälistyminen vaatii yritykseltä myös paljon etenkin henkisiä voimavaroja. 
Henkilöstö joutuu koville ja täysin uusien haasteiden eteen, eivätkä usein selviä haas-
teista kunnialla ilman lisäkoulutusta ja valmennusta. Jos henkilökunnasta kenelläkään 
ei ole kokemusta toiminnasta, tulee harkita kouluttautumisen lisäksi myös osaavan 
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henkilön palkkaamista. On erittäin tärkeää, että henkilöstö on osaavaa ja kielitai-
toista, jotta käytännön toimet ja ulkomaisten yhteyksien hoitaminen onnistuvat. Sa-
moin on hyvä tiedostaa, että kansainvälinen toiminta edellyttää sekä johdon, että 
muunkin henkilöstön sitoutumista. Kaikkien täytyy ymmärtää toiminnan tärkeys. (Pir-
nes, Kukkola. 2002, 93.) 
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5 Valtiorahoitteiset kansainvälistymispalvelut   
Yrityksistä hieman yli 10 prosenttia on käyttänyt Suomessa tarjolla olevia julkisia kan-
sainvälistymispalveluja. Palveluita käyttäneet yritykset ovat myös varsin tyytyväisiä 
saamaansa apuun. Esimerkiksi noin 70 prosenttia Finnveran kanssa asioineista yrityk-
sistä koki saaneensa kaikki tarvitsemansa palvelut. (Pk-yritys barometri 2017.) 
Myös muiden julkisten kansainvälistymispalveluita tarjoavien organisaatioiden toi-
minta on koettu hyödylliseksi. Huomiona kuitenkin se, että yritykset olisivat tarvin-
neet myös muita palveluita. 10 prosenttia pk-yrityksistä aikoo hyödyntää seuraavan 
vuoden aikana kansainvälistymispalveluja. Eniten apua pk-yritykset kaipasivat rahoi-
tuksessa, markkinatiedon hankinnassa ja verkostojen luomisessa. (Pk-yritys baro-
metri 2017) 
Team Finland kokoaa alleen kaikki valtionrahoitteiset kansainvälistymispalvelut, jotka 
on jaoteltu kuuteen kokonaisuuteen. Markkinatieto- ja tutkimuspavelut, neuvonta- ja 
koulutuspalvelut, rahoituspalvelut, verkostoitumispalvelut, yhteiskuntauhteet ja 
vienninedistämismatkat. (Team Finland palvelut.) 
 
5.1 Markkinatieto ja tutkimuspalvelut  
Team Finland -verkoston tehtävänä on kartoittaa laajasti erilaisia myyntimahdolli-
suuksia ja markkinatietoa suomalaisten pk-yritysten kansainvälisen liiketoiminnan ke-
hittämisen tarpeisiin. Team Finlandin tehtävä on avata keskusteluja yhteistyön kehit-
tämiseksi. Tarjota tietoa ympäristön mahdollisista muutoksista eri maista 2-5 vuoden 
aikana, sekä maakatsausten avulla perehdyttää yksittäisten maiden markkina- ja po-
liittiseen tilanteeseen. (Team Finland, Palvelut.) 
Hyödyt yrityksille on uudet bisnesmahdollisuudet, sekä tuki kansainvälistymiseen ja 
uusilla markkinoilla toimimiseen. Team Finlandin tehtävänä on myös auttaa yrityksiä 
arvioimaan osaamista, sekä kehitystarpeita tulevaisuutta ajatellen. (Team Finland, 
Palvelut.) 
19 
 
 
Patentti- ja rekisterihallituksen kautta voi hakea kansainvälisiä patentti-, tavara-
merkki- ja mallioikeuksia. (Team Finland, Palvelut.) 
 
5.2 Neuvonta ja koulutuspalvelut  
Esimerkiksi Finpro sparraa yrityksien liiketoimintaideoita ja analysoi sen kansainvälis-
tymismahdollisuuksia. Yritys saa tilanneanalyysin, avointa ja luottamuksellista kan-
sainvälistymisideointia ja ohjausta oikeaan suuntaan asiantuntijoilta. (Team Finland, 
Palvelut.) 
Finpro tarjoaa myös neuvontapalveluita kansainvälistymiseen yhteistyössä ELY-
keskusten, ulkoministeriön ja Suomen edustustojen kanssa, sekä Enterprise Europe 
Network -verkoston osalta Helsingin seudun kauppakamarin ja Turun Science Parkin 
kanssa. Palvelun aikana yritykset saavat neuvoja kansainvälisen liiketoiminnan suun-
nitteluun ja toteuttamiseen, sekä tukea ongelmien ratkaisuun. Palvelun hyötyinä yri-
tys saa tietoa kansainvälistymisprosessista ja siihen valmistautumisesta. Apua tarjo-
taan myös rahoitukseen ja vientiyhteistyöhön liittyvissä kysymyksissä. Sekä apua kan-
sainvälistymiseen ja Euroopan unioniin liittyvissä juridisissa ja rahoituskysymyksissä. 
(Team Finland, Palvelut.) 
Patentti- ja rekisterihallitus tarjoaa kansainvälistyville yrityksille neuvontaa patentti-, 
tavaramerkki- ja mallioikeusasioissa. Palvelun tavoitteena on kertoa yrityksille, miten 
ne voivat hyödyntää kansainvälisiä, alueellisia tai kansallisia hakujärjestelmiä varmis-
taakseen oikeutensa aineettomaan omaisuuteensa ulkomailla. PRH opastaa myös so-
pivan IPR-suojamuodon valikoinnissa. (Team Finland, Palvelut.) 
Team Finland tarjoaa vielä lisäksi neuvontapalveluita eri maiden tai alueiden markki-
noille esimerkiksi Ruotsin tai kehitysmaiden markkinoille. (Team Finland, Palvelut.) 
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5.3 Rahoitus ja kansainvälistymistuet  
Pk-yritysbarometrin mukaan rahoituksen saatavuutta ei pidetä enää yhtä suurena es-
teenä yrityksen kehittämiselle kuin aiemmin. Barometrin vastaajista 20 prosenttia lis-
taa rahoituksen yhä yhdeksi kolmesta pahimmasta liiketoimintansa kehittämisen es-
teistä, mutta luku oli vuosi sitten 26 prosenttia. Myös kasvuhakuiset yritykset arvioi-
vat rahoituksen saatavuuden menevän selvästi valoisampaan suuntaan. Ongelmaksi 
kasvuhakuiset yritykset kokevat lainaehtojen kireyden ja oman pääoman vaatimuk-
set. (Finnvera, lehdistötiedote.) 
Finnveralta yritys voi hakea lainaa tilanteessa, jossa rahoitus ei syystä tai toisesta ole 
järjestynyt markkinaehtoisilta rahoittajilta. Lainalla ei pääsääntöisesti rahoiteta koko 
hanketta, vaan yleensä Finnvera jakaa rahoitukseen sisältyvää riskiä muiden rahoitta-
jien kanssa. Lainaa voi käyttää esimerkiksi kone-, laite- ja rakennusinvestointeihin. 
(Team Finland, Palvelut.) 
Finnvera tarjoaa omavelkaisia takauksia vakuudeksi yrityksen rahoitustarpeisiin sen 
eri kehitysvaiheissa. Finnveran takauksia voi käyttää vakuutena pankeilta ja rahoitus- 
tai vakuutusyhtiöiltä saamilleen luotoille ja muille vastuusitoumuksille. Finnveran ta-
kauksilla voidaan myös helpottaa rahoituksen saatavuutta, kun yrityksen vakuudet 
eivät riitä muuten rahoituksen saamiseen. (Team Finland, Palvelut.) 
Finnveran vientitakuu on taas vakuutus vientiyritykselle vientikauppaan liittyvien 
luottoriskien varalta tai vakuus viennin rahoittajalle ulkomaisesta ostajasta, ostajan 
pankista tai maasta aiheutuvien luottoriskien varalta. (Team Finland, Palvelut.) 
Tekes tarjoaa rahoitusta yrityksille jonka avulla voi testata liiketoimintakonseptin toi-
mivuutta uudella vientimarkkinalla, kehittää kansainvälisessä kasvussa vaadittavaa 
osaamista, kehittää tai pilotoida kansainvälisesti menestyviä tuotteita ja palveluita 
sekä parantaa innovaatioprosessia ja johtamista. Rahoituksia löytyy startupeille, pk 
yrityksille ja suurille yrityksille. (Team Finland, Palvelut.) 
Myös ELY-keskukset myöntävät pk-yrityksille avustusta kehittämistoimenpiteisiin. Ke-
hittämistoimenpiteitä ovat liiketoimintaosaamisen, kansainvälistymisen, tuotteiden, 
palvelujen ja tuotantomenetelmien kehittämistä, hankkeiden valmistelua tai yrityk-
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sen muuta kehittämistä. Rahoitus suunnataan hankkeisiin, joilla yritys pyrkii tehosta-
maan, monipuolistamaan tai suuntaamaan uudelleen toimintaansa. Avustus makse-
taan toteutettujen toimenpiteiden jälkeen. (Team Finland, Palvelut.) 
Erilaisia avustuksia tarjoaa myös esimerkiksi Finnfund, Finnpartnership ja Trade Fair. 
(Team Finland, Palvelut.) 
5.4 Kansainväliset verkostot ja partnerit  
Finpro tarjoaa yrityksille verkottamispalveluita yrityksiin ja toimijoihin. Finpron teh-
tävä on siis toimittaa yritykselle tietoa kohdemarkkinoiden potentiaalisista toimi-
aloista ja asiakkaista, toimintatavoista, laeista ja määräyksistä. Yritystä ohjataan oike-
aan suuntaan, jotta näiden tietojen saaminen helpottuu sekä autetaan verkottumi-
sessa potentiaalisten liikekumppanien, viranomaisten, toimialajärjestöjen sekä mark-
kinoilla jo toimivien suomalaistyritysten kanssa. Finpro järjestää myös verkottumista-
pahtumia, joissa yritykset saavat tietoa kansainvälistymisestä ja myös tilaisuuden 
oman yrityksen esilletuontiin. Tapahtumat ovat tietysti myös erinomainen mahdolli-
suus löytää potentiaalisia asiakkaita ja liiketoiminnan kannalta tärkeitä kumppaneita. 
Palvelun hyötynä on se, että yritys pystyy toimimaan markkinoilla nopeammin. Yri-
tykset saavat myös apua kumppaninhakuun joko kaupalliseen, teknologiseen tai tut-
kimusyhteistyöhön. (Team Finland, Palvelut.) 
Palveluntarjoajahaku -palvelussa Finpro etsii yrityksille halutuilta kohdemarkkinoilta 
osaavia ja luotettavia palveluntarjoajia. Näin yritys löytää tehokkaammin paikalliset 
olot tuntevan palveluntarjoajan. Palveluntarjoajan käyttö nopeuttaa myös yritysten 
kansainvälistymistä ja vähentää siihen liittyviä riskejä. (Team Finland, Palvelut.) 
Team Finland tarjoaa myös omia ohjelmiaan, jotka ovat tehokas tapa kasvun ja kan-
sainvälistymisen vauhdittamiseen ja investointien edistämiseen. Ohjelmiin kootaan 
toimialan tai kehittämisteeman ympärille ryhmä yrityksiä. Yrityksille tuotetaan palve-
lupaketti Team Finlandin palveluista toimialan tarpeiden ja tavoitteiden mukaisesti. 
Yhdessä toimien yrityksille avautuu paremmat mahdollisuudet tarttua liiketoiminta- 
ja rahoitusmahdollisuuksiin sekä profiloitua toimialan kansainvälisenä osaajana. 
(Team Finland, Palvelut.) 
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5.5 Yhteiskuntasuhteet 
Valtiota tarvitaan joissakin maissa avaamaan ovia yrityksille. Team Finlandin palvelut 
kartoittaa yrityksien tarvitsemia viranomaiskontakteja eri maissa ja tukevat yhteyk-
sien luomisessa. (Team Finland, Palvelut.) 
Myös Ulkoministeriö ja Suomen edustustot auttavat yrityksiä löytämään paikallisessa 
liiketoiminnassa tarvittavia viranomaiskontakteja kohdemarkkinoilta. Palveun hyö-
dyksi luvataan se, että yritys löytää oikeat kontaktit nopeasti ja saa myös henkilökoh-
taista apua. (Team Finland, Palvelut.) 
Ulkoministeriö tai Suomen edustustot maailmalla tarjoavat myös palveluita kaupan 
esteiden ratkaisemiseksi. Palvelun tarkoituksena on tunnistaa, keiden viranomaisten 
apua tarvitaan yritysten ongelmien ratkaisemiseksi. Ulkoasiainministeriö tai Suomen 
edustustot ottavat myös yhteyden asianomaisiin viranomaisiin. Ne käyvät tarvitta-
essa joko yhdessä yrityksen kanssa tai yrityksen puolesta keskustelua viranomaisten 
kanssa ongelmien ratkaisemiseksi. Myös muilla käytettävissä olevilla keinoilla ja kon-
takteilla yrityksiä autetaan ongelmien ratkaisussa. (Team Finland, Palvelut.) 
 
5.6 Vienninedistysmatkat 
Team Finland -matkat järjestetään Team Finland -verkoston yhteistyönä, jotka ovat 
Finpron koordinoimia. Vienninedistämismatkat on tarkoitettu kansainvälistymisen eri 
vaiheissa oleville suomalaisyrityksille. Matkojen tarkoituksena on edistää yritysten 
kansainvälistä liiketoimintaa. Palvelupaketti tarjoaa yrityksille toimialakohtaisia ta-
paamisia, verkostoitumista merkittävien liiketoimintatahojen sekä poliittisten toimi-
joiden kanssa, näkyvyyttä ja neuvontaa. Myös muun muassa Suomalais-Venäläinen 
kauppakamari koordinoi vienninedistämismatkoja Venäjälle. Suomalais-Venäläinen 
kauppakamari on Team Finland -toimija. (Team Finland, Palvelut.)    
Hyötyjä yrityksille Team Finlandin tarjoamissa vienninedistämispalveluissa on se, että 
yritys pystyy matkoilla markkinoimaan tuotteitaan, osaamistaan ja palveluitaan pa-
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remmin. Matkoilla kerätään myös tietoa uusista markkina-alueista ja luodaan yhteyk-
siä paikallisiin asiakkaisiin, päätöksentekijöihin sekä verkostoidutaan mahdollisten 
partnereiden kanssa. Matkojen tarkoitus on myös edistää investointeja Suomeen ja 
vahvistaa Suomen maakuvaa. (Team Finland, Palvelut.)   
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6 Tutkimustulokset  
Tutkimuskyselyyn vastasi 128 henkilöä. Tutkimuksen tulokset osoittivat, että selke-
ästi suurin osa (66,7 %) kyselyyn vastanneista yrityksistä hakee voimakasta kasvua 
seuraavan 5 vuoden aikana. Maltillista kasvua hakevia yrityksiä oli vastaajista 31,4 %. 
Yrityksiä jotka pyrkivät säilyttämään asemansa markkinoilla oli ainoastaan 1,9 %. (ks. 
Kuvio 1.) 
 
 
Kuvio 1. Vastaajayritysten kasvusuunnitelma 
 
Yritysten kansainvälistymisen vaiheita kysyttäessä nousi esille, että ainoastaan 18,2 % 
vastaajayrityksistä ei harkitse kansainvälistä liiketoimintaa seuraavan 3-5 vuoden ai-
kana. 16,2 % Yrityksistä vastasi, että heillä on jo kansainvälistä toimintaa. Yli 65 % 
vastaajista aikoo aloittaa seuraavan 3-5 vuoden aikana kansainvälistymisen tai ovat 
sen jo aloittaneet. (ks. Kuvio 2.) 
 
Eli yli 65 % vastaajista hakee voimakasta kasvua seuraavan viiden vuoden aikana ja yli 
65 % vastaajista aikoo kansainvälistyä tai on aloittanut jo kansainvälistymisen. Vas-
taajista kuitenkin myös yli 65 % totesi, että heillä ei ole luotu kansainvälisen liiketoi-
minnan lyhyen ja pitkän aikavälin tavoitteita. (ks. Kuvio 3.) 
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Kuvio 2. Kansainvälistymisen vaiheet 
 
 
Kuvio 3. Onko yritykselle luotu kansainvälistymisen tavoitteet? 
 
Yrityksiltä kysyttiin myös suosituimpia kohdemarkkinamaita. Eli mihin maihin tai alu-
eille yritykset haluavat laajentaa toimintaansa seuraavan 3-5 vuoden aikana. Vastaa-
jat saivat valita monta vastausvaihtoehtoa. Pohjoismaat ja EU-maat (pois lukien Iso-
Britannia ja Ruotsi) olivat selvästi suosituimmat laajentumisalueet seuraavan 3-5 vuo-
den aikana (muut Pohjoismaat 55,6 %, EU-maat 60,3 %). Etenkin Ruotsi nousi vah-
vasti esille vastauksissa. 57,9 % vastaajista aikoi laajentaa toimintaansa seuraavan 3-
5 vuoden aikana nimenomaan Ruotsiin. Myös Yhdysvallat ja Kanada, Iso-Britannia ja 
Kiina koettiin kiinnostaviksi kohdemarkkinamaiksi tulevaisuudessa. (ks. Kuvio 4.) 
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Kuvio 4. Alueet, joille yritykset haluavat laajentaa seuraavan 3-5 vuoden aikana. 
 
Yrityksiä pyydettiin arvioimaan kansainvälistymisen vahvuuksia ja heikkouksia. Yrityk-
set arvioivat vahvuukiinsa tuotteidensa laadun ja hinnan, sekä tuotekehityksen kan-
sainvälisille markkinoille. Myös henkilöstön kielitaito ja digitaalisaation hyödyntämi-
nen koettiin vahvuuksiksi. Heikkouksiksi yritykset arvioivat etenkin uusasiakashankin-
nan ja -myynnin, osallistumisen julkisiin hankintoihin, sääntelytuntemuksen ja virka-
mieskontaktit. Selvästi heikoimmaksi yritykset arvioivat kansainvälisen rahoitusosaa-
misen. (ks. Kuvio 5.) 
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Kuvio 5. Yritysten arviot vahvuuksista ja heikkouksista kansainvälistymisessä. 
 
Yrityksiltä kysyttiin myös, kuinka aktiivisesti erilaisia kansainvälistymispalveluita on 
käytetty. Kansainvälistymispalvelut on jaettu kyselyssä alueellisiin toimijoihin, valta-
kunnallisiin toimijoihin ja yksityisiin toimijoihin. Alueellisia kansainvälistymispalve-
luita oli käyttänyt vastaajista ainoastaan 28,6 %. Alueellisten kehitysyhtiöiden palve-
luita oli käyttänyt vastaajista 15,9 %, kauppakamarien palveluita 10,3 % ja Suomen 
yrittäjien alueellisten järjestöjen palveluita ainoastaan 2,4 %. Muita toimijoita käytti 
9,6 % vastaajista. (ks. Kuvio 6.) 
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Kuvio 6. Alueellisten kansainvälistymispalveluiden käyttöaste. 
 
Kaikki valtionrahoitteiset kansainvälistymispalvelut toimivat Team Finlandin alla, 
mutta taulukkoon on eroteltu suurin osa valtakunnallisella tasolla toimivat toimijat. 
Vastaajista noin puolet ei ollut käyttänyt valtakunnallisella tasolla toimivia palvelun-
tarjoajia. Eniten vastaajat olivat käyttäneet Tekesin (34,1 %), ELY-keskuksen (29,4 %), 
Finpron (21,4 %), Finnveran (18,3 %) ja Team Finlandin (17,5 %) kansainvälistymispal-
veluita. (ks. Kuvio 7.) 
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Kuvio 7. Kansallisten kansainvälistymispalveluiden käyttöaste. 
 
Kyselyssä kysyttiin, onko yritykset käyttäneet yksityisten toimijoiden kansainvälisty-
mispalveluita. Jopa 87,3 % vastaajista ei ollut käyttänyt yksityisten toimijoiden palve-
luita. 12,7 % vastaajista oli käyttänyt myös yksityisiä palveluita. (ks. Kuvio 8.) 
 
 
Kuvio 8. Kansainvälistymispalveluiden käyttöasteet 
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luita. Kyselyssä pyydettiin vastaamaan myös, mihin tarkoitukseen yritykset ovat kan-
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sainvälistymispalveluita käyttäneet. Suurin osa vastaajista oli käyttänyt kansainvälis-
tymispalveluita markkinatutkimuksiin (26,2 %), Kansainvälisten verkostojen ja part-
nereiden etsintään (26,2 %) ja Rahoituksen, sekä kansainvälisymistukien saamiseen 
(23,8 %). Myös liiketoimintaympäristön seuraamiseen (13,5 %), neuvonta- ja koulu-
tuspalveluihin (11,9 %) ja vienninedistysmatkoihin (11,9 %) oli käytetty palveluita 
melko aktiivisesti. (ks. Kuvio 9.) 
 
 
Kuvio 9. Mihin tarkoituksiin kansainvälistymispalveluita käytettiin. 
 
Kyselyyn vastanneet pääsivät arvioimaan tyytyväisyyttään nykyiseen kansainvälisty-
mispalveluiden tarjoamaan. Ainoastaan 0,8 % vastanneista koki olevansa täysin tyy-
tyväinen nykyiseen tilanteeseen. Melko suuri osa vastanneista (30,2 %) vastanneista 
oli kuitenkin melko tyytyväisiä kansainvälistymispalveluiden nykyiseen tarjoamaan. 
Yli puolet vastaajista (52,4 %) kokivat tilanteen neutraaliksi, eli eivät kokeneet ole-
vansa tyytyväisiä, tai erityisen tyytymättömiäkään. Ei niin tyytyväisiä palveluihin oli 
vastanneista 11,1 % ja epätyytyväisiä oli 5,6 % vastanneista. (ks. Kuvio 10.) 
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Kuvio 10. Olen tyytyväinen nykyiseen kansainvälistymispalveluiden tarjoamaan. 
 
Vastaajat arvioivat myös erikseen tyytyväisyyttään rahoituspalveluihin ja kansainvä-
listymistukien toimivuuteen. Yrityksistä yksikään ei ollut palveluihin erityisen tyyty-
väinen, mutta 20,6 % vastaajista oli kuitenkin melko tyytyväisiä. Yli puolet vastaajista 
(57,1 %) kokivat palveluiden tilan neutraaliksi, eli palveluihin ei oltu tyytyväisiä, 
mutta ei erikoisen tyytymättömiäkään. 16,7 % yrityksistä eivät olleet erityisen tyyty-
väisiä rahoituspalveluihin tai kansainvälistymistukien toimivuuteen ja 5,6 % vastaa-
jista oli erityisen tyytmättömiä. (ks. Kuvio 11.) 
 
 
Kuvio 11. Olen tyytyväinen rahoitus- ja kansainvälistymistukien toimivuuteen. 
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7 Johtopäätökset  
Tavoitteena tässä opinnäytetyössä oli ensimäisenä selvittää ovatko suomalaiset kas-
vuyritykset tyytyväisiä nykyiseen kansainvälistymispalveluiden tarjoamaan ja minkä-
laisille palveluille kasvuyritykset näkevät tulevaisuudessa yhä enemmän tarvetta. Tar-
koituksena oli myös tehdä havaintoja, vastaako Kasvun Roihu Oy:n kansainvälistymis-
palvelu Grow to Market kasvuyritysten tarpeeseen ja miten sitä tulisi tulevaisuudessa 
kehittää.  
Tutkimuksen avulla saatiin kerättyä tietoa Kasvu Open finalistiyritysten kasvu- ja kan-
sainvälistymissuunnitelmista. Näiden tulosten pohjalta pystytään toteamaan, että 
Kasvu Openin finaaliosuuteen osallistuneet yritykset ovat erittäin kasvuhakuisia ja 
yrityksillä on myös kova halu kansainvälistyä. Myös teoriassa on voitu todeta, että 
kasvuhakuiset yritykset ovat aktiivisempia kansainvälistymisessä ja kansainvälistymi-
nen on luontainen keino yrityksen kasvuun. Suurin osa yrityksistä ei kuitenkaan ollut 
luonut kansainvälistymiseen lyhyen ja pitkän aikavälin tavoitteita, mistä voidaan 
tehdä johtopäätelmä, että apua myös tähän osa-alueeseen varmasti tarvitaan.  
Tutkimuksessa kerättiin tietoa myös markkina-alueista, minne kasvuyritykset halua-
vat laajentaa. Näiden tulosten pohjalta voidaan todeta, että suomalaiset kasvuyrityk-
set suuntautuvat lähtökohtaisesti kansainvälistyttäessä pohjoismaihin ja muihin eu-
roopan maihin. Myös Kiina ja Yhdysvallat nähtiin mielenkiintoisena markkina-alueina. 
Teoriaosuudessa todetaankin, että suomalaisyritykset eivät ole tarpeeksi kunnianhi-
moisia, eikä kansainväliset verkostomme ole tarpeeksi laajoja. Suunnannäyttäjiä 
meillä on vähän, emmekä osaa pitää kovaa meteliä itsestämme. Tulokset ovat siis 
melko luontaisia vastauksia suomalaisille kasvuyrityksille, sillä kansainvälistymisen 
riskit ovat pienempiä pohjoismaissa ja myös muissa euroopan maissa.  
Tulosten pohjalta pystyttiin rakentamaan myös tarkka näkemys siitä, millaisia haas-
teita ja vahvuuksia yritykset kokevat kansainvälistymisessä. Yritysten kokemien kan-
sainvälistymishaasteiden tuloksista voidaan taas tehdä johtopäätös, että suomalaiset 
kasvuyritykset tarvitsevat juuri näissä osa-alueissa apua. Tuoteosaaminen nähtiin pe-
rinteisesti selkeäksi vahvuudeki, henkilöstön kielitaidon ja digitalisaation hyödyntä-
misen kanssa. Johtopäätelmänä se, että suomalaisilla kasvuyrityksillä on edelleen 
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vahva luotto tuoteosaamiseen. Heikkouksina nähtiin rahoitusosaaminen, myyntitai-
dot ja erilaisten kansainvälisten verkostojen hankkiminen. Teoriassa on todettu, että 
nämä eivät ole suomalaisille yrityksille yleensä vahvuusalueita ja juuri näitä osa-alu-
eita tulisi kehittää, mikäli kansainvälisillä markkinoilla haluaa pärjätä.  
Näiden tulosten pohjalta pystyttiin rakentamaan melko tarkka näkemys siitä, kuinka 
paljon yritykset ovat käyttäneet erilaisia kansainvälistymispalveluita. Lähes puolet 
vastaajista, ei ole käyttänyt kansainvälistymispalveluita lainkaan. Näistä tuloksista 
voidaan tehdä johtopäätös, että kansainvälistymispalveluita ei käytetä kovin aktiivi-
sesti ja suurin osa käytti valtiorahoitteisia palveluita. Kenttä on pirstaloitunut, joten 
yritysten tietoisuus olemassa olevista palveluista ei ole parhaalla mahdollisella ta-
solla. 
Vastaajilta kysyttiin myös, mihin tarpeisiin kansainvälistymispalveluita on jo käytetty. 
Vastaajat olivat käyttäneet kansainvälistymiseen etenkin rahoituspalveluita, markki-
natutkimuksia ja verkostoitumispalveluita. Näita osa-alueita ei myöskään nähty yri-
tyksien vahvuuksina. Voidaankin tehdä johtopäätelmä, että nämä koetaan kansainvä-
listymisessä kaikkein tärkeimmiksi ja osaamista yrityksen sisällä ei näihin ole riittä-
västi.  
Vastaajia pyydettiin arvioimaan myös tyytyväisyyttä kansainvälistymispalveluiden ny-
kytilanteeseen. Yli puolet vastaajista olivat neutraaleja. Tästä voidaan vetää johto-
päätelmä, että yrityksillä ei ehkä ollut riittävää kokemusta kansainvälistymispave-
luista tai kokemukset olivat vain hyvin neutraaleja. Tyytymättömiä vastaajia oli lo-
pulta melko vähä, mistä voidaan vetää johtopäätös, että kokemukset eivät ole ollut 
negatiivisia, mutta ei kuitenkaan myöskään riiittävällä tasolla.  
Tutkimuksen tärkeimpänä tavoitteena oli selvittää, millaisille kansainvälistymispalve-
luille yritykset näkevät tulevaisuudessa yhä enemmän tarvetta ja miten Kasvun Roihu 
Oy:n nykyinen palvelu Grow to Market vastaa tarpeisiin. Tutkimustulosten perus-
teella kasvuyritykset nostivat selkeästi esille, että rahoitukseen, verkostoitumiseen, 
neuvontaan, markkinatutkimuksiin, juridiikkaan ja vienninedistämismatkoihin tarvi-
taan palveluita. Juuri näitä palveluita esimerkiksi Team Finland on tarjonnut. Tulok-
sista voidaan kuitenkin tehdä johtopäätös, että näihin kokonaisuuksiin halutaan kehi-
tystä.  
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Selkeästi eniten yritykset haluavat löytää oikeita ammattilaisia oikeille osa-alueille. 
Palveluihin halutaan selkeästi enemmän laadukkuutta, syvyyttä ja ennen kaikkea 
konkretiaa. Palveluista halutaan myös helpommin toteutettavia, sillä loputon paperi-
sota vaikeuttaa prosessia. Myös markkinointia palveluista halutaan enemmän, tällä 
hetkellä ei olla edes tietoisia kaikista mahdollisuuksista mitä on tarjolla. Johtopäätök-
senä voidaankin todeta, että kansainvälistymispalveluiden kenttä on liian pirstaloitu-
nut ja se luo sekavuutta.  
Yritykset arvioivat kansainvälisen rahoitusosaamisen heikoimmaksi osa-alueekseen 
kansainvälistymisessä (ks. Kuvio 4.), mutta samoin kansainvälistymisen rahoitukseen 
kaivataan enemmän palveluita ja mahdollisuuksia. Johtopäätelmänä, yritykset ovat 
vähiten tietoisia kansainvälisen rahoituksen mahdollisuuksista. Rahoituspalveluita 
kaivattiin myös enemmän aloittaville yritykislle, jotka ovat niin sanottuja Born global 
-yrityksiä. Nämä yritykset haluavat suunnata suoraan kansainvälisille markkinoille.  
Verkostojen tärkeys kansainvälistymisessä tiedostetaan ja siihen kasvuyritykset tar-
vitsevat eniten apua. Yritykset kaipaavat tapaamisia oikeiden asiakkaiden kanssa ja 
ammattilaisten tarjoamaa sparrausta. Tähän vienninedistämismatkat sopivat hyvin, 
sillä matkoilla päästään konkreettisesti tapaamaan osaajia kohdemarkkina-alueelta.  
Kasvun Roihu Oy:n palvelu Grow to Market ei tietenkään vastaa kaikkiin tarpeisiin. 
Kuitenkin suurin asia mitä tutkimuksesta nousi esille se, että yritykset haluavat löytää 
verkostoja ja päästä myös itse tapaamaan verkostoja. Grow to Market vastaa hyvin 
tällä hetkellä tähän tarpeeseen.  
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8 Pohdinta 
Opinnäytetyö onnistui kokonaisuudessaan hyvin, sillä tutkimuksessa nousi esille 
oleellisia asioita, joita toimeksiantaja voi hyödyntää palveluidensa kehittämisessä jat-
kossa. Tutkimusaiheena yritysten kansainvälistyminen ja kansainvälistymispalvelut 
ovat jo melko tunnettuja ja tutkittuja. Haastavuutta työhön toi kuitenkin aiheen laa-
juus ja kyselytutkimuksen laajuus. Kyselytutkimuksen toteuttamisen teki haasteel-
liseksi se, että toteutin samalla toimeksiantajalleni Kasvun Roihu Oylle Kasvajat 2017 
-raportin. Raportin koostaminen toimeksiantajalle oli hyödyllistä, mutta se teki kyse-
lytutkimuksesta hyvin laajan. 
Tutkimuskysely jaettiin 420 Kasvu Openin finalisti yritykselle. Tutkimuskyselyyn saa-
tiin yhteensä 128 vastausta eli jopa hieman yli 30 prosenttia. Kasvu Openin finalis-
tiyritykset valikoituivat populaation otannaksi, sillä ne vastaavat erinomaisesti kasvu- 
ja kansainvälistymishaluisia suomalaisyrityksiä. 
Teoria aineistoin kokoaminen toisaalta helpoksi, toisaalta haasteelliseksi. Aineistoa 
kansainvälistymisestä löytyy erittäin paljon, mutta ajankohtaista tietoa oli hieman 
haasteellisempaa löytää. Kirjallisuuden materiaali kansainvälistymisestä oli usein van-
hahtavaa, mutta ajankohtaiset artikkelit ja tutkimukset toivat ajankohtaisuutta tutki-
mukseen. Kansainvälistymispalveluista taas löytyi tietoa kirjallisuudesta hyvin vähän, 
mutta nettisivulähteistä löytyi materiaalia melko runsaasti. Haasteena oli se, että 
kansainvälistymispalveluiden tarjooma on hyvin pirstaloitunut ja siksi myös haasteel-
lista löytää.  
Kyselytutkimus pyrittiin rakentamaan niin, että ne vastaavat tutkimuskysymyksiin ja 
pohjautuvat myös teoriaan. Kyselytutkimuksen kasaaminen osoittautui melko hel-
poksi, sillä Kasvu Open konseptina ja Kasvun Roihu Oyn palvelut olivat tulleet harjoit-
telussa tutuksi. Haasteellisuutta kyselytutkimuksen kasaamiseen toi taas se, että kan-
sainvälistymispalvelut eivät ennestään olleet tuttuja. Kyselyn toteuttaminen oli erit-
täin helppoa, sillä toimeksiantaja tarjosi tähän erinomaiset puitteet. Kysely saatiin lä-
hetettyä toimeksiantajan tiedonkeruu ohjelmiston avulla kaikille Kasvu Openin fina-
listiyrityksille. Kyselyn tuottaminen oli erittäin mielenkiintoista ja kyselyn koostaja 
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koki oppineensa erittäin paljon lisää kansainvälistymisestä ja ennen kaikkea yritysten 
kansainvälistymispalveluista.  
Kun kyseessä on määrällinen tutkimus, tulee onnistumista aina tarkastella kahdesta 
näkökulmasta; pätevyys eli validiteetti sekä luotettavuus eli reliabiliteetti. Validiteetti 
tarkoittaa sitä, että tutkimuksessa on onnistuttu mittaamaan oikeita asioita tutki-
muskysymyksen kannalta. Reliabiliteetti tarkoittaa pysyvyyttä, eli jos tutkimus toteu-
tetaan toistamiseen, saadaan samat tulokset (Kananen 2015, 343).  Tutkimuksen rea-
liabiteetin  
Kysely hyväksytettiin toimeksiantajalla ennen sen julkaisemista, eli tutkimuksessa on 
onnistuttu mittaamaan niitä asioita, mitkä toimeksiantaja on kokenut tärkeäksi tutki-
muksen kannalta. Tutkimuksen taustalla on käytetty kansainvälistymisen ja kansain-
välistymispalveluiden teoriaa ja tietoa tutkimuskysymysten kannalta. Tämä vahvistaa, 
että tutkimuksen validiteetti toteutuu opinnäytetyössä.  
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tutkimus tulee kohdistaa niihin, jotka kuuluvat il-
miön piiriin (Kananen 2015, 266). Validiteetin toteutumiseksi valittiin populaation 
otannaksi Kasvu Openin finalistiyritykset, jotka ovat erittäin kasvuhaluisia, sekä kan-
sainvälistymishakuisia. Toimeksiantajan kanssa todettiin, että Kasvu Openin finalis-
tiyritykset ovat perusjoukko kyseiseen ilmiöön.  
Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää Kasvu Open finalistiyritysten kansainvälistymis-
halukkuutta, kansainvälistymispalveluiden käyttöasteita ja yritysten tyytyväisyyttä 
kansainvälistymispalveluiden nykyiseen tarjoamaan. Tutkimuksen tavoitteena oli 
myös ennen kaikkea selvittää, millaisille kansainvälistymispalveluille yritykset näke-
vät vielä enemmän tarvetta.  
Tutkimuksen tavoitteet toteutuivat hyvin ja tuloksena saatiin tietoa juuri siitä, kuinka 
tyytyväisiä kasvuyritykset ovat nykyiseen kansainvälistymispalveluiden tarjoamaan ja 
millaisille palveluille yritykset näkevät tulevaisuudessa enemmän tarvetta.  
Tutkimus olisi voitu toteuttaa monesta eri näkökulmasta. Se kuitenkin valikoitui ai-
heeksi ajankohtaisuutensa vuoksi ja etenkin sen takia, että aihe oli toimeksiantajalle 
hyvin tärkeä. Tutkimus olisi kuitenkin voitu tehdä vielä laajemmin ja kyselytutkimuk-
sen kysymyksiä olisi voinut kasata kansainvälistymisestä vielä paljon enemmänkin. 
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Kyselytutkimuksessa kysyttiin samalla myös paljon muita asioita Kasvu Open Kasvajat 
2017 -raporttiin, joten keskittyminen ainoastaan kansainvälistymispalveluihin ja kan-
sainvälistymiseen jäi mielestäni liian suppeaksi. Jatkotutkimusehdotuksena keskittyi-
sinkin vielä paljon pienempiin kokonaisuuksiin, esimerkiksi kansainvälistymispalvelui-
hin pelkästään. Myös kansainvälistymisestä löytyy vielä paljon lisää kiinnostavia nä-
kökulmia, jota tutkimuksessa olisi voitu hyödyntää paremmin.  
Kasvun Roihu Oy on toteuttanut Grow to Market palvelun jo kerran aikasemmin tänä 
vuonna ja jatkoa on tulossa ensi vuonna. 2017 Kasvun Roihu kiidätti yritykset Shang-
haihin ja ensi vuonna suunnataan Yhdysvaltoihin. Palveluna Grow to Market on 
otettu hyvin vastaan ja matkan tuomat konkreettiset asiat on koettu erittäin positiivi-
siksi asioiksi. Kansainvälistymispalvelu on kuitenkin melko tuore, joten palvelun ke-
hittämisen puolesta opinnäytetyö toteutettiin tärkeään ajankohtaan. Grow to USA -
matkalle yritykset ilmoittautuivat mukaan hyvin nopeasti, joten opinnäytetyön poh-
jalta on hyvä alkaa pohtimaan tulevia matkoja ja vuotta 2019. Tutkimustuloksissa 
saatiin myös erittäin mielenkiintoista tietoa siitä, mihin kohdemarkkinoille Kasvu 
Open yritykset haluavat laajentaa seuraavan 3-5 vuoden aikana. Tämän tiedon poh-
jalta on hyvä lähteä suunnittelemaan tulevia kohteita Grow to Market palvelulle.  
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